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Abstract.The  growth  of  the  healthcare  industry  in  Indonesia  in  recent  years  showed  significant 
improvement. Health business grows rapidly with variety of different focus, such as health treatment, 
supplements, health assurance, medical equipment, health programs such as yoga and fitness center. 
Juice Do  It, which was  established  on May  1,  2012  tried  to  address  this  opportunity  by  providing 
products of Juice that is loaded with health benefits. After operating for more than 1 year, Juice Do It 
showed  significant progress with a positive market  response and  turnover  increases. However,  this 
does  not  necessarily  make  it  stable  in  the  industry.  The  market  is  constantly  changing,  new 
competitors continue  to emerge everywhere. Market development should be done  immediately. To 
address this  issue, the authors will first analyze the  internal and external conditions of this  industry. 
With  this analysis,  it  is  expected  that  the development decisions  can be planned better.  From  the 
analysis,  it  will  be  found  the  root  of  the  problem  of  why  the  development  should  be  done 
immediately.  The  proposed  development’s  strategy  were  recommended  by  using  the  franchise 
method.  To  implement  this  method  properly,  the  authors  conducted  a  literature  study  on  the 
franchise  management  and  interviews  with  practitioners  in  the  field.  The  overall  strategies  are 



















The  Increasing of public awareness of the  importance of health,  increased the amount of fruit juice 










life  and  support  the  customers  to  do  their  activities.  Juice Do  It  targeted  segments  are  :  College 
Students,  Lecturer, Workers, and Tourists with middle up  social  class who are active  and  concern 
about their health. Their positioning for are a healthy and unique juice for active people with Tagline 





product.  The  creation  of  Logo,  Brand,  and  attractive  menu  are  the  most  important  things  in 





































As  can be  seen  in  the  chart above,  root  cause analysis will be done by analyzing  the  internal and 
external  situation  of  the  company.  Internal  situation  refers  to  the  product  life  cycle  and  growth 








































high skilled  labor needed, and   a  low capital needed, makes this business very easy to enter by 
other competitors.  
b. Bargaining power of buyers 
Juice  Do  It’s  buyers  are  people  who  are  concerned  with  the  health  aspects  of  what  they 
consume. They tend to ask  for a good quality product, and  just a  few of them that complaints 
about the high prices. It can conclude that the bargaining power of buyers is not too high. 
c. Threat of substitute products 
There are many competitors  in Ciumbuleuit and  in Bandung  in general, which makes  it possible 
for customers to switch to other competitors. One of them is Juice For You, Hawaii, Juicelicious, 
etc.. 





Because  there are many  suppliers,  Juice Do  It’s management have  the  full  freedom  to  change 














• Fruity.  Fruity  offers  a  product  of mix  juice with  special  recipes.  Several  variants  are  given  in 




















• Fruity. Fruity has branches more  than 50 units  throughout Bandung and Subang. Fruity aimed 
the  most  crowded  spot  in  the  city  of  Bandung,  including  BIP,  Ciwalk,  IP,  Pasar  Baru,  etc.  .. 
Counter forms vary between 2x2m stand, semi‐permanent, and permanent. 
• Juicide 









































Based on the main  issues  in this paper, which  is the business development,  it can be raised several 





































































































































































































































































b. Operation  Strategies,  to  address  the  issues  of  business  format  and  operating  system,  site 
selection and business facility development, training. 








To  implement  the  franchise  system  successfully,  business  must  apply  the  elements  of  business 





















































































































No  Brands  Established  Total outlets  Average Growth per‐
year 
1  Javapuccino Café  2008  695  139 
2  Excelso  1991  101  8 
3  Goodtea  2009 4800 1200 
4  Es D’Goen  2010  311  103 
5  Campina Scoop Counter  2008  410  32 
  Average beverage’s franchise growth per‐year  296 
 











2014  10  7   JDI Mini Bar  IDR    
26.1 3   JDI Café 
2015  20 14 JDI Mini Bar IDR    
52.2 6   JDI Cafe 
2016  30  21 JDI Mini Bar  IDR    
78.3 9   JDI Café
2017  40  28 JDI Mini Bar  IDR  
104.4 12 JDI Café 
2018  50 35 JDI Mini Bar IDR  
130.5 15 JDI Cafe 
 





























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































d. Research  and  Development.  Collecting  and  analyzing  operating  and  financial  data  from  the 
franchisor’s network and competitor networks.  
e.   Financial Services and Guidance.  Including: sources of  finance,  franchisor‐lender  relationships, 
and financial guidance.  
f. Exploit Technology and  Internet.  Internet websites,  intranets, extranets and other  technology 
are widely used by franchise networks  
g. Audit Program, to detect underreporting. 
h. System  Standard.  Consistently  implemented  competitive  standards  strengthen  and  preserve 
brand loyalty.  
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